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松下幸之助の『魁』と『志』
恩　田　幸　敏
パナソニック株式会社　松下幸之助歴史館・副館長
　パナソニック株式会社の創業者である、松下幸之助について以下の内容で解説する。
　　 1 　松下幸之助の生涯
　　 2 　『魁』と『志』……3 つの切り口にて
　　　　　⑴ イノベーション、⑵ お客様起点、⑶ グローバル
　　 3 　まとめ
1 　松下幸之助の生涯
　最初に、松下幸之助の理念形成過程においてその節目となる事項を紹介する。
　1894 年（明治 27）11 月 27 日、松下幸之助（以下、幸之助）は和歌山県、和歌山市から東方
の和佐村で生誕。樹齢 800 年の松の木の下に家があり、「松下」の家名が由来する。裕福な農家
の 8 人兄弟の末っ子に生まれるが、4 歳の時に父親が米相場に失敗、一家は全財産を失う。幸
之助は 9 歳で小学校 4 年生を中退、ひとり大阪の船場に丁稚として働きに行く。事業人生はこ
こから始まる。
　最初、宮田火鉢店で奉公。3 カ月後、火鉢店を閉めることになり、次に五代自転車店で 5 年
近く奉公。学校に行く代わりに商人として鍛えられていく。15 歳、大阪に市電が走るのを見て
電気の時代の到来を直感し、大阪電灯株式会社、現在の関西電力に転職。内線工から始まり、
22 歳には検査員に昇格。しかし、問題のあったソケットの改良を試み、上司に提案するが受け
入れられず、独立して事業をするべく退職する。
　独立の背景には私生活の事情もあった。兄、姉が次々と亡くなり、12 歳に父親、その後、母
親も亡くなり、26 歳には松下家は幸之助のみになってしまう。20 歳に肺尖カタルを発症。お
金、家族、教育、健康に恵まれない状況。だが、夢と情熱で独立していく。父親が亡くなる 1
年前に残した言葉「お前は事業で身を立てろ」も動機となっている。
　しかし、ソケットは売れず資金に困窮、質屋通いなど苦闘の生活が続く。だが、懸命な販売
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活動の中、ソケットの材料、煉物（ねりもの＝絶縁体）を松下が製作していることを聞いた川
北電気より扇風機の部品の注文が入り、事業の目途がたつ。
　1918 年（大正 7）に大開町（大阪駅の西方）に一軒家を借り、1 階を工場に改装して現在の
パナソニックを創業。創業メンバーはわずか 3 人。幸之助 23 歳、妻（むめの）22 歳、妻の弟
の井植歳男 15 歳。井植は戦後、三洋電機の創業者となる。
　最初の商品がアタッチメントプラグ。当時、壁にはコンセントが無い時代、電球を外してこ
れを差し込み、延長コードでアイロン等に接続する器具。品質が良く、価格が他社より約 3 割
安いため良く売れた。原価低減を可能にしたのは口金に使用済み電球を再利用するという着想
だった。その後、二股ソケットを開発。電球を外さずに照明と延長コードが同時に使えると、
大ヒットする。大正の 3 大発明（二股ソケット、地下足袋、亀の子タワシ）に数えられる。会
社も軌道に乗ってくる。
　自転車用の照明、砲弾型の電池式ランプを開発。当時、蝋燭、アセチレンガス、3 ～ 4 時間
しか点灯しない電池式が一般的の中、40 時間以上点灯する画期的な商品。しかし、問屋は信じ
ず在庫は溜まった。事態を打開するため、幸之助は小売店に無償サンプルを配布、点灯実験を
行い、それが奏功し大ヒットとなっていく。
　経営は、従業員との意思疎通を重視していた。例えば、煉物の成分や月次決算の数字を従業
員に開示、当時としては異例であったが、人材育成につながることを認識していた。「歩一会
（ほいちかい）」という親睦組織をつくり、運動会や社内旅行、社内報の発行など、風土の醸成
とひとづくりに取り組んだ。
　モノづくりに革新的取組みを行う。アイロンは大量生産方式により、若い女性も購入可能な
値段を実現。布団の中で使用する暖房機（コタツ）は木製でソフトな使用感、優秀なサーモス
タットで 8 割の占有率をとる。ラジオは、当時、故障や調整が当然、専門店のみ扱える商品だ
ったが、故障のないラジオを技術責任者に命じ 3 カ月で開発。当時の放送局に応募すると一等
賞になった。
　広告、マーケティングの重要性も認識。角型ランプは全国版新聞に 3 行広告を掲載。会社は
小規模であったが、良い商品でも顧客への発信がなければ存在がわからないと、自ら広告文を
考え掲載。
　事業は拡大していくが、店員が 300 人を超えた頃、幸之助は根本的な疑問を持つ。「自分は何
のために仕事をしているのだろう？この事業の目的は何なのだろう？」と。そして、ある宗教
本部を訪れ、無償で喜びながら働く信者の姿から理念に至るきっかけをつかむ。幸之助は 1932
年（昭和 7）5 月 5 日に従業員の前で発表をする。「企業は社会からの預かり物である、よって
企業の使命は社会に貢献することである。水道のごとく物を豊富に安価に無尽蔵に生産し、貧
乏を克服し、この世に楽土を建設する。そのために 250 年計画をつくる」と。巷間、「水道哲
学」とも言われる。この使命を知った年を「命知元年」とし、5 月 5 日を創業記念日とした。こ
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の時、幸之助は 37 歳、この後、理念、自信を持った経営者として発展していく。
　発展すべく本拠地を門真へ移したのも命知の後。方位が悪いという意見もあったが、「大阪か
ら門真が東北で鬼門なら、日本列島の形状を見たらどこまで行っても鬼門ではないか。」と克服
を決意。過剰投資を心配する声もあった。幸之助は心底では自信を持つも、同時に、拡大して
いく組織は自然と運営費用が肥大化、緊張を失い、それらが販売価格に反映、最後に組織は崩
壊に至る事を強く認識していた。従業員に対し「世間では膨張することは崩壊に発展すること
が多い。華やかさに幻惑され、統制が行き届かず、経費が膨らむ。我々は今、その躍進と崩壊
の分岐点にいる。よって厳しく効率を上げなければならない」と訴え、対策を打っていく。綱
領・信条 7 精神（最初 5 精神）もこの時期に形作られていく。
　事業部制を導入。商品別の組織形態は当時、非常に珍しくアメリカに僅かに見られる程度。
目的は商品別収支の明確化もあるが、事業部長に諸権限を渡す自主責任経営による経営者育成
を主眼とした。多くの基幹人材を輩出に至っている。店員養成所という学校を門真構内に設立。
小学校卒業の生徒を集め、午前は勉強、午後は工場勤務という仕組みにより人材育成を行い、
戦後の主要幹部が生まれている。人材育成にいかに力を入れていたかがわかる。更に株式会社
化を行い、「松下電器が将来いかに大きくなっても一商人たるの観念を忘れず」という条文を含
む「基本内規」を作成。謙虚さ、質実剛健な姿勢を求めている。
　理念と自信に裏付けられた経営により事業は発展していくが、戦争に突入、生産品目も無線
機など軍需品へ移行し、船や飛行機も製造する。これが戦後に尾を引くことになる。
　終戦を迎え、幸之助は翌日（8 月 16 日）には全従業員に対し「我々の再建の日だ。民需の生
産で日本を再建しなければいけない」と強く訴えている。だが、軍需品生産、組織形態などか
らGHQ（占領軍）は会社と幸之助個人に対して財閥指定、公職追放など 7 つの制限を課し、戦
後 5 年間は大赤字、大借金の最も困難な時代となる。一方、社会では労働組合を作る動きが加
速し、当社にも結成される。労働組合の中には経営責任者の退陣を要求するものもあったが、
松下電器の労働組合はGHQへ幸之助の公職追放適用除外の嘆願書を提出している。販売店から
も同様の嘆願書が提出される。このこともあって制限レベルが下がり幸之助は会社に残ること
になる。この様な嘆願は珍しい事例と言えるが、その背景の一つに、経営当初より従業員との
意思疎通を重視してきた姿勢があると考える。
　かかる状況下、幸之助は人々の姿、荒廃した人心を見て考え始める。一生懸命な人が報われ
ない、闇市場など不法な行動をする人もいる。人間とはどうあるべきなのか、人間の幸せとは
何かと。これをPHP（Peace and Happiness through Prosperity）と名づけ、物心一如の繁栄
による平和と幸福を追求する活動を開始。当時のポスターの一つに「生産せず、働かず、隣人
を愛せず、ただ自分の安全保護のみを求めていては人も国も決して繁栄しない」と標記してい
るが、この言葉は現在の日本にも繋がるものがあると感じる。
　戦後 5 年を経過、制限は解除され再建期に入る。56 歳の幸之助は初の海外渡航でアメリカ、
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ヨーロッパを訪れ、駅、公衆施設の美しさ、若年層のテレ
ビ、ラジオを購入できる高収入等を把握し、最先端の技術
導入の必要性を痛感。技術提携先を求め欧米の会社を訪問
し、オランダのフィリップス社に決定。この技術提携契約
は合弁子会社の資本金が親会社より大きいなどリスクもあ
ったが、日本の電機事業発展の為と決断する。真空管、ブ
ラウン管、トランジスタ、照明等の技術が導入され、1950、
60 年代の電化ブームの基盤となる。テレビ・洗濯機・冷蔵
庫が三種の神器と呼ばれる。図 1 は商業ベース初のテレビ
で 17 インチ白黒、価額は 1952 年（昭 27）に 29 万円、給
料の 40 ヶ月分という大変高価なものであった。
　1961 年（昭 36）、会長就任。1962 年（昭 37）、TIME誌の表紙を飾り人生・哲学が紹介され
る。1964 年（昭 39）、LIFE誌では 5 つの視点「最高の産業人、所得番付筆頭、加えて哲学者・
思考家、雑誌発行者、ベストセラー作家」と紹介され、思想家としての活動も世界的に認知さ
れていく。
　1964 年（昭 39）、東京オリンピックの年、金融引締め政策もあり日本は大不況に入っていく。
幸之助は販売現場の混乱、収支悪化を感知した。全国 170 社の販売店、代理店の内、150 社は
赤字、在庫増大、手形乱発による回収長期化と非常事態である。熱海に経営者に集まって頂き
率直な意見交換の場を設ける。世に言う熱海会談である。会議は 3 日間続き、69 歳の幸之助は
壇上に 13 時間以上も立ち、店側の不満、批判の声に耳を傾ける。時に「本当に血の小便が出る
まで努力しておられますか？」等と反論。そして、3 日目、幸之助は涙ながらに反省の弁を述
べる。多くの経営者ももらい泣きする中、皆で再建を誓い、会談は終了。そして販売制度改革
を行っていく。大変な危機の時には率先してリーダーシップをとる、幸之助はそういう人であ
った。
　85 歳、幸之助は日本国を、政治のあり方を憂えていた。そして私財 70 億円を投じて松下政
経塾を設立。現在、38 人の国会議員、首長を含めると 70 人の政治家を輩出。首相も誕生した。
　1989 年（平成 1）昭和天皇の崩御を追うように、94 歳で逝去。幸之助は 125 歳ぐらいまで生
きたいとも述べているが、30 年後、40 年後を常に考えていた。一つの証左として、図 2 の新聞
広告がある。
　これは電化生活の提案広告。よく見ると描かれている世界は現在の生活と殆ど変わらない。
だが、この広告掲載は先程の 1 号機テレビの僅か 1 年後、庶民の殆どはこういった電化機器を
持ってない段階である。社会にビジョンを示し、その実現に向かって進んでいく人であった。
週休 2 日制を日本で初めて導入したのも松下電器である。
図 1　商業ベース初のテレビ
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2 　『魁』と『志』（さきがけとこころざし）
　冒頭に幸之助の人物像、生涯を紹介した。ここからは「『魁』と『志』」というテーマを「イ
ノベーションの連続」「真摯にお客様起点」「当初よりグローバル」の 3 つの切り口で論説する。
⑴　イノベーション
　幸之助の生涯はイノベーションの連続であった。イノベーションの対象は商品、販売、経営、
社会など多岐に亘る。
　砲弾型電池式ランプは商品開発のイノベーションの一例。3 個の電池を繋げる、効率的豆球
など工夫により性能を向上、完成品を凹凸の川原道で耐久実験をする等、半年間の開発は情熱
に溢れている。このランプは幸之助自身の名前で実用新案登録されている。幸之助は 8 つの特
許と 92 の実用新案を持つ技術者、発明家である。
　経営のイノベーションでは 1956 年（昭 31）の 5 か年計画があげられる。当時、民間企業と
しては珍しい長期計画。前年頃より日本の景気が回復し、電化製品への需要が膨らむ矢先とい
う経営環境であったが、5 年間で売上を 4 倍化する大きな目標に従業員も当惑した。だが、幸
之助は訴える。「我々の電気商品というのは一つ一つお客様と契約をして買って頂いているもの
ではない。それでも我々が必要なものを作ればお客様は買って頂く。つまり我々はその大衆と
見えざる契約をしているのだ。だから我々が本当にお客様の望むものを作れば、絶対これは不
況であろうがなんだろうが達成できる」と。そして、この目標に向けて、事業部では洗濯機、
テレビ、冷蔵庫等の最新鋭の工場がうまれ、販売ではナショナルショップなど革命的な制度が
創設されるなどイノベーションが様々な形で起こっていく。4 年で目標の売上 4 倍を実現し、最
終的には 5 倍に達する。幸之助は不況の際は「不況またよし」と平時に出来ない改革に取り組
むが、好況の際は従業員の想像を超える程の目標を掲げ、皆を牽引していく。リーダーに求め
られる姿勢であろう。
　1960 年（昭 35）発表の週休 2 日制も一例。自由貿易時代の到来を認識していた幸之助は欧
米との競争に備える事を求める。2 日休日の内、1 日は休養、1 日は教養として文化向上、勉強
図 2　電化生活の提案広告
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に充てる。5 年後、不況の中であるが「日本の政治の仕組み、企業の在り方は全体に非効率で
ある、我が社だけでもアメリカ並に効率を上げないと競争出来ない。出来るか出来ないかでは
なく、日本の新しい黎明の先達になるんだ」と強く訴えて実施する。
　商品開発ではパナペットという名称のラジオの例もある。価額 6,800 円、年間 3 万台だけ生
産した商品だが、幸之助がアメリカ出張の土産として持って行った所、小型でしかも音が良い
と非常に好評であった。帰国し、事業部長に対して「君、これ、ええで。ただちょっと高いな。
値段、半分にでけへんか？半分にしたらわし、100 万台約束したる」と求めた。事業部長は「半
分ですか……」と着手を躊躇う。幸之助は工場を訪れ「君な、これ、全部バラバラにしてすべ
ての部品を壁に貼り付けてみい」と、一個一個について議論する。「3 つコンデンサーを使って
るけど、2 つにでけへんのか？」「この形作るのに何工程かかってるんや？」「なんでこんな高
いんや」と厳しく 5 時間以上の議論。事業部長は実現への自信を持ち始める。容易ではなかっ
たが、半年の必死の取組みの結果、価額 3,980 円を実現し、2 年間で 250 万台という空前の販
売記録に至った。このエピソードが物語るものは、人は 5％、10％下げるのは困難だが、30％、
50％下げるとなるとそこにイノベーションが起こる。総ての事を白紙から考えることになると
いうこと。実際、この事業部では衆知を集めて総てを見直した。設計、調達部品、物流、販売
制度、宣伝、大量生産ラインまで。
　熱海会談後の販売制度改革。幸之助は最前線に戻り営業本部長代行の立場で一番困難な所か
ら着手。複数の販売店の商圏が重なっている大阪で線引きをし直す。手形が乱発される中、手
形債権を買取りクレジット会社を設立。工場から販売店までの流通ステップを削減。最も難し
い仕事に率先垂範で取り組む。結果、1 年後には軌道回復し販売店も黒字になってくる。改革
には反対、抵抗もあったが、幸之助は何十社と販売店を回り時間をかけて説得し制度を実現し
ていく。リーダーとは難しい時に一番難しい所で実践するものと考える。
　松下政経塾は日本社会への提言となるイノベーション。1980 年（昭 55）の開塾式は非常に
体調が悪かったが出席し塾生を激励、記者会見に臨む。控室に戻り倒れこむように座った幸之
助に塾頭が心配して声をかけると「本当はね、僕もあかんかと思てた。しかしね、もし開塾式
で倒れたとしても本望やと思たんや」と。政経塾にかける思いは本当に強かった。「今やらねば
いつできる。わしがやらねば誰がやる」と、彫刻家の平櫛田中先生の言葉を引用している。
　図 3 のレジュメ①は、ナベ底景気、熱海会談、二重価格問題、変動相場移行など、日本や経
営に大きな事象があった時の発言。常にイノベーションを求めていることがわかる。「難局を発
展の契機とする」は困難な時だからこそ、その使命に立脚して心構えが生まれ、知恵才略が湧
く。かつてない難局であれば、それはまた発展の基礎になる、と。「絶えず新しい道、新しいや
り方を考える」は、道はこれで最善と思っても、まだ最善でない、他に道がある、道は無限に
ある、と。こんなものだろうと思った瞬間にそこで止まってしまう。次のようなエピソードが
ある。ある事業部が魅力的な新製品を開発し、幸之助はそれを見て「いいもん作ってくれたな
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あ」と労い、褒めた。そして直後に言ったことは「君の仕事はこの商品が全く売れなくなる次
の魅力的な商品を開発することや」。
⑵　お客様起点
　お客様の視点を意識した経営について実例をあげる。
　当初、販売は代理店任せでスタートした。だが、市場の情報、顧客の反応がつかみにくい為、
1927 年（昭 2）に販売店向け雑誌「松下電器月報」を創刊。「ここに皆さんの希望や要求を書
いて下さい。我々も色々な商品、新しい情報等を掲載します」と。この雑誌は戦中・戦後、紙
が無くて非常に難しい時でも継続して発行された。戦中、電気店の主人が戦地に行き奥さんだ
け残っている中、売り手商売になった時でも謙虚な姿勢で売るように等、色々な発言を残す。
幸之助のマーケティングの原点が感じられる。
　更に代理店・販売店を飛ばして、直接に需要家（消費者）の声を聞きたいと全国新聞に懸賞
論文を募集する。4 つのテーマ「電気供給者に対する希望」「電気製品メーカー・販売に対する
改善要望」「家庭電化への経済的批判」「ラジオに対する改善・要望」があり、1 等賞金は 100
円（現在の約 30 万円）。論文は 600 点以上集まり、電気局局長、大学教授など錚々たる審査員
が選考して 1 冊の本を発行。幸之助は電気業界の発展の為と、この本を社内のみならず業界な
ど色々な所に配布する。当時、従業員は千人程、その規模の会社の社長としては高い志である
が、これは使命を知った年の直後の話である。
　1973 年（昭 48）、回線が開放されファクシミリ（FAX）が本格的な拡大期に入る。松下電送
の前身、東方電気の社長が幸之助にFAXの販売網の状況を報告中。「この様に代理店を設置し
まして」「どこに作ったんや」「大阪、東京、神戸、大都市を中心に設置しました」社長は効率
的と褒められると思うが、逆に幸之助は「なんで地方をやらんのや」と怒る。「例えば、離れ小
図 3　レジュメ①
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島でFAXを買う時、お客さんはサービスをきちんとしてくれる事が保証されなければ安心して
買えないやないか。だからサービス、メンテナンスが先なんや」と。これは分かっていても難
しい、コストが先行するので。しかし、社長は「そうや、それは真理やな」と全国にサービス
網を先行する。当初は赤字だが段々とサービスが評判になり売上げが増加、最後は 15％の利益
が出る事業に発展する。お客様視点で見るとこの様な発想になってくる。
　テレビの会議でデザイナーが新しいデザインを紹介する中、口の悪い役員が「なんやこのブ
タみたいなデザインは」と。デザイナーは反論する「そうは言ってもテレビというのはブラウ
ン管がこんなに大きくて、あとはツマミぐらいでデザインにそんな違いはありません」と。す
ると幸之助は「君、今、地球上に人間は何人おるかな？」「そうやな、30 億やな。でも人間の
顔って目 2 つと鼻 1 つと口 1 つしかパーツないわな。でも顔は全員ちゃうわな」「神さんはデザ
イン上手やなあ」と。デザイナーは感銘し必死に開発していく。
　当社の電子レンジは上部のファンが電波を撹拌して均一に温めるシャワー方式であった。関
西のS社が底部が回転するターンテーブル方式を開発すると、見た目にも良くわかると大ヒッ
ト、その特許が開放され他社も追随していく。だが、当社の電子レンジ事業部長はシャワー方
式に自信を持っていた。全体が広く取れ、下に何も無いので掃除も楽、技術的に優れていると。
ある日、幸之助が電話してくる「君なあ、ターンテーブル方式にした方がいいのと違うか」と。
事業部長は「いや、シャワー方式の方はこういうメリットがあるんです。」と。幸之助は「そう
か」と切る。10 日ほど経ったら再び電話があり「君なあ、販売店はターンテーブルがいいと言
ってるで」「いえいえ、私の方が電子レンジの事は良く知ってますから」幸之助は「ああそうか
（少し驚く）」と切る。更に 10 日後に 3 回目の電話、今度は非常に怒っている。「君なあ！なん
でターンテーブル方式にしないんや、販売店の声を聞いてるのか！」「いや、シャワー方式の方
がいいんですが」「君みたいな頑固者は知らんわ！」とガチャン。驚いた事業部長は販売店を廻
り声を聞くとその通り。実は販売店が幸之助にターンテーブル方式を求めて直訴状を送ってい
た。幸之助はそれを敢えて 3 回に分けて事業部長に話して「僕の方が正しいな」と確信する。
そして事業部長は必死に検討し、簡単に外れて掃除も楽な磁石式ターンテーブルを開発する。
他にも機能を付加し占有率No.1 を取り返す。この磁石付きのアイデアを出したのは新入女子
社員であって、まさに衆知を集めたイノベーションを起こした。
　幸之助が社長の時、販売価格の最終決定は社長決裁であった。事業部長は原価表を見せ、基
準利益を加算した販売価格を説明する。しかし、幸之助は原価表はあまり見ず、まず商品を見
て価格付けを行う。その値段は市場として的確だった事が多かったという。作る立場ではどう
しても原価や技術等にこだわりが生まれるが、素直な心でお客様の視点から見ると価値がわか
るということである。幸之助は「いいものを高く売るのは当たり前。並の会社でもできる。い
いものを安く作る、売るのが松下なんや」と常々言っていた。
　図 4 のレジュメ②はお客様起点の言葉。自己観照の大切さ、自分を一旦切取って横に置き、
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自分を客観的に見ることの必要性を言っている。自分の技術を過大評価も過小評価もしない、
中立的に見て、足りないものは他から補い、優れているものは訴えることが大切だと言ってい
る。そして、万一、何か不良等が起きた場合は「一切の責任は自分にあるんだ」とそういう覚
悟で物を作れと。
⑶　グローバル
　幸之助の最も尊敬していた人物はトーマス・エジソン。学校にも行かず、先生がいなかった
にも拘らず、自然事象の変化を学び自ら成長した点を見習っていた。そういう観点から、幸之
助は創業初期よりグローバルに学び経営をしている点を解説する。
　砲弾型ランプを生産している頃、既にフォードについて学んでいる。書物等から大量生産、
コストダウンして社会を変える、「企業は社会の公器」の源流を感じる。1925 年（大 14）にフ
ォードが横浜に工場を作ると早速、見学し、その合理性を学ぶ。例えば、経理担当は一人しか
いない、完成品はすぐ出荷され、販売店を倉庫として使っている点など。
　75 年前、1935 年（昭 10）に外国人社員を採用。既に人材の多様性を行っている。1936 年
（昭 11）に 3 名の社員を欧米に半年間派遣。その報告からアメリカの大量生産に共感し、ジー
メンスの規模（12 万人の社員）に驚く（当時の松下は四千人）。幸之助は、我々は欧米とは今
は段違いの差がある。だから西洋の技術の優れた点、特徴を取り入れなければいけない。加え
て、我々の特徴を生かして開発していかねばならないと考える。また、欧米の発展している姿
は高賃金と高消費、それを受けての大量生産・高能率の好循環と認識する。戦後の日本が目指
す姿をこの時点でとらえている。
　1951 年（昭 26）の海外出張でこの点を再認識する。特にアメリカの電化製品の普及、テレ
ビ時代の到来、婦人の活躍、その背景にある家事、台所の合理化、英語の必要性、等。公共施
図 4　レジュメ②
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設の美しさと税金の使い道を市民がチェックする民主主義の姿。その内容を逐次、日本に郵送、
社内報に掲載して従業員と共有するのが幸之助らしい。
　1953 年（昭 28）当時、オランダの人口は約 1,000 万人だが、フィリップス社は 48 カ国に事
業を展開。輸出比率が 8 割。国内市場が小さいので最初からグローバル展開を視野に入れてい
た。幸之助はフィリップスの様な会社が日本にできたら、その 8 倍ぐらい発展してもおかしく
ないと言っている。
　アメリカと日本のP/ L構造の比較もしている。利益がどちらも 10％とした場合、日本は材
料費 50％、人件費 10％、経費 30％の構造。アメリカは材料費 50％、人件費 25％、経費 15％。
アメリカは人件費が大きく経費が安い。幸之助はこの経費の 15％の差を縮める必要性を認識す
る。その分、人件費を増やせば所得が増える。先ほどの好循環に入るはず。その解決法として
幸之助は 3 つに分けて考える。5％は経営者の自助努力。5％は日本人の商習慣、経済道義の合
理化。例えば、日本は手形の回収に販売店を廻るが、アメリカは銀行振込み。残りの 5％は国
の仕事。アメリカの高速道路のようにインフラを整備する。こうしてアメリカと競争できる姿
を目指すべきと認識している。
　カナダは地勢的に北方にあり不利な条件もあるが、アメリカに次いで発展している。理由は
人・物・金を外国から入れての活用と理解し、日本も開放すべきと言っている。シンガポール
は人口 200 万人の国だが非常に繁栄している。税金を 10 年間無税にして企業、資金、人を世界
から呼び寄せていると学ぶ。スイスは 700 万人の国に公用語が 4 つもあり手間がかかるはずが
上手な政治により信用を得て世界中の資金が集まる。日本は一つの言語で 1 億人、政治コスト
をもっと安くできるはず。海の無いスイスに比べ日本は豊富な海洋資源があるので、スイスの
100 倍ぐらい発展してもおかしくないと言っている。
　このようにグローバルな観点を持っていた。86 歳まで海外出張しており、19 回、延べ 362 日
間、海外滞在している。
　図 5 のレジュメ③はグローバル観。自由貿易は絶対必要である。もちろん辛い痛みがあるが、
我々はこれを乗り越えて合理化しないと世界と伍していけない。海外展開を成功させるには開
拓者精神と販売施策、そして何よりもどこにもない製品を作ることが重要。一品をもって世界
化する。経営理念は世界に誇りうる。海外事業の基本はその国に貢献する共存共栄。
　グローバルな視野を持つが、海外に倣いっぱなしではない。倣うけれども、取り入れるけれ
ども、自分の強み、会社の強み、日本の強みを生かし、学びを消化して更に発展させる、主座
を失ってはいけないと言っている。
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3 　まとめ
図 6　レジュメ④
　図 6 のレジュメ④は幸之助の人生観。「開拓者精神」を持ち、組織とか他人に依存しない「自
主自立」。どんな時にも大きなビジョンを持つ「大志」。「不屈」と「常に前向き」な姿勢。「素
直な心」でものの本質を見る、その為に人の意見に耳を傾けて智恵をいただく。「主座を保つ」、
その意見の問題点と課題を認識した上で、自分自身の立場、方針として決断して進む。
　幸之助は「成功とは成功するまで続けることである」と言う。今成功していなくても、その
問題点を解決して 5 年後に成功したら、それは依然として成功であると。また、「困難な時こそ
高い志を忘れない」と。これらの言葉は幸之助が実践してきたことが言葉になっている。言葉
が先ではない。
図 5　レジュメ③
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4 　最後に
　幸之助の人物像、人生観、先見性、理念とその普遍性を少しでも知っていただけたら幸いで
ある。1933 年（昭 8）の本社、発展を期して門真に移ったときの本社を再現したのが歴史館。
幸之助の思いを紹介している。企画展を平成 23 年 11 月末から開催。ご来館賜りたい。公開講
座当日のご出席に心より感謝申し上げる。
図 7　松下幸之助歴史館
出所）パンフレットより
